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This study aims to determine and analyze the effect of direct marketing, 
sales promotion, and price perception both simultaneously and partially on 
consumer buying interest in the Indosat Ooredoo internet data package. The method 
used in sampling is non-probability sampling, which is a purposive sampling 
technique in which the sample determination technique takes into consideration 
certain criteria. The analytical technique used is quantitative descriptive using a 
Likert scale, multiple linear regression analysis, coefficient of determination and 
also through f test and t test using the SPSS program. 
Based on the results of data analysis simultaneously shows that direct 
marketing, sales promotion and price perception have a positive and significant 
effect on consumer buying interest in the Indosat Ooredoo internet data package. 
While partially it shows that direct marketing and sales promotion have a 
significant influence on buying interest. While the perception of price has no 
significant effect on consumer buying interest in the Indosat Ooredoo internet data 
package 
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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 
pemasaran langsung, promosi penjualan, dan persepsi harga baik secara simultan 
dan parsial terhadap minat beli konsumen pada paket data internet indosat ooredoo. 
Metode yang digunakan dalam pengambilan sampel adalah non probability 
sampling yaitu teknik purposive sampling di mana  teknik penentuan sampel 
dengan pertimbangan kriteria tertentu. Teknik analisis yang digunakan adalah 
deskriptif kuantitatif dengan menggunakan skala likert, analisis regresi linier 
berganda, koefisien determinasi dan juga melalui uji f dan uji t dengan 
menggunakan program SPSS.  
Berdasarkan hasil analisis data secara simultan menunjukkan bahwa  
pemasaran langsung, promosi penjualan dan persepsi harga berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap minat beli konsumen pada paket data internet Indosat ooredoo. 
Sedangkan secara parsial menunjukkan bahwa pemasaran langsung dan promosi 
penjualan mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat beli. Sedangkan persepsi 
harga berpengaruh tidak signifikan terhadap terhadap minat beli konsumen pada 
paket data internet Indosat Ooredoo.  
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Pemasaran adalah aspek ekonomi yang dikembangkan hingga saat ini pemasaran 
mempengaruhi kesuksesan perusahaan dalam bertahan hidup di pasar. Oleh sebab itu, 
dibutuhkan strategi pemasaran yang bisa mempengaruhi kesuksesan atau kegagalan 
dalam pemasaran produk perusahaan. Strategi-strategi pemasaran yang dibuat oleh 
perusahaan bertujuan agar mampu memasarkan produknya dengan baik di pasar, ini 
akan mempengaruhi target perusahaan tersebut. 
Demikian juga Indosat Ooredoo merupakan salah satu penyedia layanan 
telekomunikasi dan jaringan di seluruh Indonesia. Perusahaan Indosat Ooredoo 
memberikan pelayanan seperti saluran berkomunikasi untuk para pengguna 
ponsel dengan pilihan tarif prabayar dan pasca bayar, di mana ada bermacam-
macam produk yang diberikan Indosat Ooredoo diantaranya Mentari, Matrix 
dan IM3. Pelayanan lain yang disediakan yaitu suara melalui suara tetap, 
termasuk IDD untuk panggilan internasional internasional dan pelayanan 
nirkabel di bawah merek Star One. Perusahaan Indosat Ooredoo juga 
menawarkan pelayanan komunikasi multimedia, internet, dan data 
(Internet, layanan komunikasi data dan Multimedia). 
 
RUMUSAN MASALAH 
Berdasarkan latar Belakang penelitian, maka rumusan dalam penelitian ini 
adalah:  
1. Bagaimana pengaruh direct marketing, sales promotion dan persepsi harga 
terhadap terhadap minat beli konsumen secara parsial? 
2. Bagaimana pengaruh direct marketing, sales promotion dan persepsi harga 
terhadap terhadap minat beli konsumen secara simultan? 
 
TUJUAN PENELITIAN 
1. Untuk mengetahui direct marketing, sales promotion dan persepsi harga 
terhadap minat beli konsumen secara parsial 
2. Untuk mengetahui direct marketing, sales promotion dan persepsi harga 




Pemasaran langsung adalah penggunaan saluran langsung untuk 
melayani konsumen dan menjangkau juga mengirimkan barang, layanan 
kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara pemasaran. Salurannya 
adalah pemasaran jarak jauh, catalog, pemasaran surat langsung (surat 
langsung email dan faks), kios, seluler dan situs internet. (Swastha, 2002: 
35). 
Menurut Jony (2015:18) Saluran utama pemasaran langsung beragam. 
Saluran-saluran ini dapat dipilih salah satu untuk digunakan guna 
menjangkau calon pelanggan. Beberapa saluran yang dimaksud dalam 
pemasaran langsung ini adalah sebagai berikut:  
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1. Penjualan Tatap Muka 
Merupakan komunikasi langsung antara penjual dan prospek 
mengenalkan produk kepada pelanggan potensial. 
2. Direct Mail 
Merupakan format pemasaran yang dilakukan melalui surat dengan cara 
mengirimkan penawaran, pemberitahuan dan sebagainya. 
3. Telemarketing 
Merupakan pemasaran produk atau jasa dengan menggunakan metode 
dan pendekatan jaringan telepon. 
4. Pemasaran dengan Katalog 
Merupakan strategi pemasaran yang dilakukan melalui katalog cetak 
yang dikirim kepada pelanggan dan juga disediakan di toko. 
5. Pemasaran Online 
Merupakan pemasaran dengan menggunakan internet. 
6. Televisi dan Radio 
Merupakan pemasaran yang menghasilkan tanggapan langsung, 
pemasaran ini mempunyai dua bentuk utama yaitu iklan dan saluran 
belanja rumah. 
7. Broadcast Media 
Merupakan salah satu fitur favorit yang ada di aplikasi perpesanan. 
 
SALES PROMOTION 
Yoeti (2013:45) Sales promotion dapat membawa keuntungan baik bagi 
produsen maupun bagi konsumen. Bagi konsumen dengan adanya sales 
promotion, konsumen dapat merubah pengeluarannya (expenditure) 
menjadi lebih baik. 
Kotler (2002:298) Promosi penjualan terdiri dari insentif  jangka pendek 
untuk mendorong pembelian produk ataupun jasa promosi penjualan 
mencakup berbagai alat promosi, adapun alat promosi yang digunakan 
yaitu:  
1. Sampel 
Produk sampel ditawarkan dalam jumlah percobaan untuk mengetahui 
respon dari konsumen dan diberikan secara percuma. 
2. Kupon  
Kupon adalah sertifikat yang menawarkan penghematan kepada pembeli 
jika mereka membeli produk tertentu. 
3. Bingkisan  
Bingkisan adalah barang yang diberikan gratis atau ditawarkan dengan 
harga rendah sebagai insentif pembelian produk 
4. Penghargaan atas kesetiaan 
Imbalan berupa uang tunai yang bentuk lainnya atas penggunaan produk 
dan jasa perusahaan secara teratur. 
5. Peragaan di tempat penjualan 
Demo yang berlangsung di tempat pembelian atau penjualan, yang di 
peragaan langsung di hadapan konsumen agar konsumen bisa tahu cara 
penggunaannya secara tepat. 
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6. Kontes atau undian 
Memberi peluang bagi pelanggan untuk memenangkan sesuatu seperti 
uang tunai atau perjalanan. 
7. Paket harga 




Persepsi harga juga dapat bandingkan dengan kualitas yang dirasakan 
dan biaya yang dirasakan terjadi dalam memperoleh produk (Monroe, 
2003:161) 
Menurut Rewoldt (1991:11) “di samping untuk mengetahui lingkungan 
pasar di mana harga-harga itu akan ditetapkan, manajer pemasaran haruslah 
merumuskan dengan jelas tujuan-tujuan perumusannya”. Berikut adalah 
tujuan penetapan harga dalam perusahaan yaitu: 
1. Penentuan harga untuk mencapai suatu tujuan di lapangan. 
2. Harga dan stabilitas margin. 
3. Harga untuk mencapai pangsa pasar target. 
4. Harga untuk mengatasi pesaing atau mencegah persaingan 
5. Harga untuk memaksimalkan keuntungan. 
 
MINAT BELI 
Minat membeli adalah kebiasaan konsumen untuk membeli sesuatu atau 
mengambil tindakan terkait pembelian, sesuai dengan tingkat kemungkinan 
konsumen membeli suatu barang atau jasa. (Assael, 2001:75)  
Menurut Ferdinand (2002: 129), minat beli di bagi menjadi 4 di lihat dari 
perilaku konsumen yaitu sebagai berikut: 
1. Preferensial, merupakan minat konsumen dalam mendeskripsikan 
tingkah laku konsumen pada suatu produk tersebut. 
2. Transaksional, merupakan kebiasaan seseorang konsumen didalam 
pembelian suatu produk. 
3. Referensial, merupakan kebiasaan konsumen dalam merujuk suatu 
produk kepada konsumen yang lain. 
4. Eksploratif, menunjukkan perilaku seseorang konsumen dalam mencari 
informasi lain yang mendukung produk tersebut. 
 
POPULASI DAN SAMPEL 
POPULASI 
Tahap pertama dilakukan penentuan kelas secara acak (random) dari 
seluruh kelas di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang 
2014 s/d 2017. 
Angkatan terpilih secara acak kelas Manajemen D 2014. Dari kelas 
terpilih tersebut pengguna produk paket data internet Indosat Ooredoo ada 
11 dari 40 Mahasiswa sehingga proporsi sebesar  
11
40
  = 0,275% Sehingga di 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang populasi pengguna 
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produk paket data internet indosat ooredoo adalah sebesar 0,275% x 2938 
(Jumlah Mahasiswa FE Unisma) = 807. 
SAMPEL 
Berdasarkan hasil perhitungan maka jumlah sampel yang digunakan 
sekitar 88,97 responden dan dibulatkan menjadi 89 responden. 
 
DEFINISI OPERASIONAL VARIABEL 
DIRECT MARKETING 
indikator Direct Marketing terdiri dari:  
1. Pemasaran langsung paket data internet Ooredoo melalui TV merupakan 
sumber yang tepercaya. 
2.  Pemasaran langsung paket data internet Ooredoo melalui media online 
mudah di akses. 
3. Pemasaran langsung paket data internet Ooredoo melalui SPG 
dengan prosedur yang mudah 
SALES PROMOTION 
Indikator dari Sales promotion terdiri dari:  
1. Hadiah yang diberikan paket data internet Ooredoo menarik untuk 
dimenangkan.  
2. Bonus yang diberikan paket data internet Ooredoo menarik untuk 
didapatkan. 
3. Undian poin yang diberikan paket data internet Indosat Ooredoo 
menarik untuk didapatkan. 
PERSEPSI HARGA 
Indikator dari persepsi harga terdiri dari: 
1. Paket data internet Indosat Ooredoo memiliki harga yang terjangkau.  
2. Harga paket data internet Ooredoo bersaing dengan merek lain. 
3. Harga paket data internet Indosat Ooredoo sesuai dengan kualitas 
produknya.  
MINAT BELI 
Indikator dari minat  beli terdiri dari: 
1. Minat membeli paket data internet Indosat Ooredoo kembali. 
2. Minat mencari informasi tentang paket data internet Indosat Ooredoo 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
UJI VALIDITAS 
 






1 0,787 0,00 VALID 
2 0,723 0,00 VALID 
3 0,760 0,00 VALID 
X2 
1 0,851 0,00 VALID 
2 0,782 0,00 VALID 
3 0,855 0,00 VALID 
X3 
1 0,794 0,00 VALID 
2 0,709 0,00 VALID 
3 0,764 0,00 VALID 
Y 
1 0,773 0,00 VALID 
2 0,852 0,00 VALID 
3 0,860 0,00 VALID 
 
Berdasarkan tabel hasil uji di atas dapat diketahui bahwa seluruh variabel 
memiliki nilai signifikansi kurang dari 0.05 atau 0.000 ˂ 0.05 maka dapat 













X3 Persepsi Harga 0,806 RELIABLE 
Y Minat Beli 0,838 RELIABLE 
 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur apakah suatu pengukuran akan 
tetap konsisten ketika dilakukan pengukuran lebih dari satu kali. Variabel tersebut 
akan dikatakan reliabel jika Cronbach’s Alphanya memiliki nilai >0,6. Maka dari 
hasil di atas bahwa data reliabel. 
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 Dari tabel tersebut dapat disimpulkan bahwa nilai probabilitas yang dapat 
dilihat  dari Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,759 lebih besar dari 0,05 sehingga 
dapat disimpulkan bahwa data tersebut normal 
 
 















Dari tabel tersebut nilai tolerance > 0,1 dan nilai VIF sebesar < 10. maka 
data bebas dari gejala multikolinieritas. Sehingga dari hasil di atas dapat 




One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
  RESIDUAL 
N 89 
Normal Parametersa Mean .0000 
Std. Deviation .58239 
Most Extreme Differences Absolute .071 
Positive .071 
Negative -.067 
Kolmogorov-Smirnov Z .671 
Asymp. Sig. (2-tailed) .759 
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Dari ketiga variabel tersebut menunjukkan bahwa nilai signifikansi lebih 
besar dari 0,05 sehingga bisa dijelaskan bahwa penelitian ini tidak terjadi 
heteroskedastisitas. 
 






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .757 .511  1.482 .142 
X1 .332 .132 .275 2.512 .014 
X2 .304 .113 .302 2.693 .009 
X3 .185 .114 .155 1.617 .109 
a. Dependent Variable: Y  
 
   
Berdasarkan hasil uji diatas dapat disusun persamaan regresi linear 
sebagai berikut: Y = 0.757 + 0,332𝑋1+ 0,304𝑋2+ 0,185𝑋3+ e 
Dari persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut: 
a. Nilai konstanta menunjukkan hasil yang positif, artinya apabila 
variabel Direct Marketing, variabel Sales Promotion dan Variabel 
Persepsi Harga bernilai nol, maka minat Beli Konsumen adalah 
positif. 
b. Nilai koefisien regresi dari variabel Direct Marketing positif, hal ini 
menggambarkan bahwa jika variabel Direct Marketing ditingkatkan 





T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.060 .334  3.178 .002 
X1 -.116 .086 -.178 -1.341 .183 
X2 -.036 .074 -.067 -.492 .624 
X3 -.009 .075 -.014 -.124 .901 
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c. Nilai koefisien regresi dari variabel Sales Promotion positif, hal ini 
menggambarkan bahwa jika variabel Sales Promotion ditingkatkan 
maka minat beli konsumen akan meningkat. 
d. Nilai koefisien regresi dari variabel Persepsi Harga positif, hal ini 
menggambarkan bahwa jika variabel Persepsi Harga ditingkatkan 




Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 16.424 3 5.475 15.591 .000a 
Residual 29.848 85 .351   
Total 46.272 88    
 
Berdasarkan hasil output di atas dapat diketahui bahwa hasil analisis uji F 
sebesar 15,591 dengan signifikansi 0.000, maka nilai signifikansi ˂ 0.05 sehingga 
dapat diartikan H2 diterima artinya variabel Direct Marketing (X1), Sales 









T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .757 .511  1.482 .142 
X1 .332 .132 .275 2.512 .014 
X2 .304 .113 .302 2.693 .009 
X3 .185 .114 .155 1.617 .109 




1. Variabel Direct Marketing t hitung sebesar 2,512 dengan nilai 
signifikansi 0,014, maka nilai signifikansi ˂ 0.05 sehingga dapat 
diartikan bahwa H1 diterima, artinya adalah variabel Direct Marketing 
(X1) berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Minat Beli (Y). 
2. Variabel Sales Promotion memiliki t hitung sebesar 2,693 dengan nilai 
signifikansi 0,009, maka nilai signifikansi ˂ 0.05 sehingga dapat 
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diartikan bahwa H1 diterima, artinya adalah variabel Sales Promotion 
(X2) berpengaruh signifikan ecara parsial terhadap Minat Beli (Y). 
3. Variabel Persepsi Harga memiliki t hitung sebesar 1,617 dengan nilai 
signifikansi 0,109, maka nilai signifikansi ˂ 0.05 sehingga dapat 
diartikan bahwa H1 ditolak, artinya adalah Persepsi Harga (X3) 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .596a .355 .332 .593 
a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2  
b. Dependent Variable: Y   
 
Berdasarkan hasil output diatas diperoleh koefisien determinasi (Adj R2) 
sebesar 33,2%, hal tersebut menunjukkan bahwa hubungan erat persentase dari 
pengaruh variabel Direct Marketing, Sales Promotion dan Persepsi Harga terhadap 
Minat Beli konsumen pada mahasiswa pengguna paket data internet Indosat 
Ooredoo Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang dapat dijelaskan 
sebesar 33,2%. Sedangkan sisanya sebesar 66,8% (100% - 33,2%) dipengaruhi oleh 
variabel lain 
SIMPULAN DAN SARAN 
SIMPULAN 
 Penelitian ini bertujuan untuk Untuk mengetahui pengaruh direct marketing, 
sales promotion dan persepsi harga terhadap minat beli konsumen pada pada 
pengguna paket data internet indosat ooredoo mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Universitas Islam Malang. Berdasarkan hasil penelitian ini, maka dapat 
disimpulkan bahwa: 
1. Variabel Direct Marketing, Sales Promotion dan Persepsi Harga berpengaruh 
signifikan secara simultan terhadap Minat Beli konsumen pada mahasiswa 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang. 
2. Variabel Direct Marketing dan Sales Promotion berpengaruh signifikan 
secara parsial terhadap Minat Beli konsumen pada mahasiswa Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang. 
3. Variabel Persepsi Harga berpengaruh tidak signifikan secara parsial 
terhadap Minat Beli konsumen pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Universitas Islam Malang. 
 
KETERBATASAN 
Dalam penelitian ini peneliti memiliki keterbatasan yaitu: 
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Keterbatasan peneliti di sini adalah populasi yang kurang luas, di 
mana peneliti di sini hanya mengambil populasi dari mahasiswa Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang tidak keseluruhan mahasiswa 
di kota Malang. 
 
SARAN 
1. Bagi perusahaan, Dalam penelitian yang dilakukan bahwa perusahaan Indosat 
Ooredoo harus meningkatkan dan mengaplikasikan lebih baik lagi dalam 
strategi Direct Marketing, Sales Promotion dan Persepsi Harga agar volume 
penjualan bisa meningkat. 
2.  Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan penelitian selanjutnya dapat menambah 
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